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Wealth management industry has high information asymmetry, investors have to 
minimize their uncertainty in order to make investment decisions. Literatures suggest 
that many investors may build up a trust relationship to eliminate their uncertainty. The 
US financial crisis in 2007-2008 resulted in investors’ lack of trust to financial 
institutions in the US market and China may come across the same situation. This paper 
targets to research on wealth management company customers’ trust on their financial 
advisors and to draw some conclusions. The paper finds that investors value companies’ 
reputation more than financial advisors, however this doesn’t mean financial advisors 
are not important. Further analysis finds that most investors may build up a trust 
relationship with financial advisors and the relationship helps enhance connection 
between investors and wealth management companies. Investors think industry 
experience, sincerity, trust worthiness and responsibility are factors that enhance the 
trust. At last, customers’ trust to JP investment is mainly maintained by their trust to 
financial advisors, the latter trust is mainly emotional trust. The conclusions have 
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18至25 26至30 31至40 41至50 51至60 60以上
年龄分布
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图 4 投资人工作年限分布 
 











































大专以下 大专 本科 硕士 博士
学历分布
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表 1 男女投资人的家庭收入比较 
 男性 女性 
收入均值 3.12 2.85 










表 2 不同年龄段投资人的家庭年收入比较 
 A组（年龄小于30） B组（30~50） C组（年龄大于50） 
收入均值 2.63 3.15 2.86 










表 3 不同学历投资人的家庭年收入比较 
 A组（本科以下） B组（本科） C组（本科以上） 
收入均值 2.90 2.96 3.47 
























































理财存量均值 1.62 2.21 3.37 3.93 4.73 7 
























表 5 低收入组男女投资人的理财存量比较 
 男性 女性 
收入均值 1.65 1.58 










表 6 低收入组不同年龄段投资人的理财存量比较 
 A组(年龄小于30) B组(30~50) C组(年龄大于50) 
收入均值 1.50 1.70 1.50 









表 7 低收入组不同学历投资人的理财存量比较 
 A组（本科以下） B组（本科） C组（本科以上） 
收入均值 1.53 1.69 1.25 





















收入均值 1.46 1.64 1.50 1.78 1.88 























表 9 中收入组男女投资人的理财存量比较 
 男性 女性 
收入均值 3.79 3.54 





表 10 中收入组不同年龄段投资人的理财存量比较 
 A组（年龄小于30） B组（30~50） C组（年龄大于50） 
收入均值 3.50 3.74 3.64 










表 11 中收入组不同学历投资人的理财存量比较 
 A组（本科以下） B组（本科） C组（本科以上） 
收入均值 3.65 3.77 3.5000 




















收入均值 3.33 4.00 3.50 3.67 3.64 




















表 13 高收入组男女投资人的理财存量比较 
 男性 女性 
收入均值 6.5000 6.0000 





表 14 高收入组不同年龄段投资人的理财存量比较 
 A组（年龄小于30） B组（30~50） C组（年龄大于50） 
收入均值 7 6.25 6 








表 15 高收入组不同学历投资人的理财存量比较 
 A组（本科以下） B组（本科） C组（本科以上） 
收入均值 6 6.33 6.33 







表 16 高收入组不同理财经验的投资人的理财存量比较 
 A组（小于3年） B组（3~5年） C组（大于5年） 
收入均值 6.50 7 6 




























1 2 3 4 5 6 7
平台信誉重要性分布图
 36 






















































1 2 3 4 5 6 7
财富平台的信誉度比产品重要
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1 2 3 4 5 6 7
理财师信誉度比产品重要
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1 2 3 4 5 6 7
平台信誉度比理财师信誉度更重要
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如果我的理财师离开现在公司，我还会继续购买这家公司的理财产品
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表 17 理财师重要性回归结果 
变量 回归系数 标准差 T值 
a 8.12***  0.87  9.34  
年龄 -0.47*  0.24  -1.95  
性别 0.41* 0.24  1.74  
学历 -0.46***  0.16  -2.89  
工作年限 0.16  0.21  0.77  
家庭年收入 -0.01  0.11  -0.13  
现有理财存量 0.06  0.09  0.68  
接触理财产品时间 -0.03  0.10  -0.28  













表 18 陈述1回归结果 
变量 回归系数 标准差 T值 
a 4.42***  1.04  4.27  
年龄 -0.13  0.29  -0.45  
性别 0.21  0.28  0.76  
学历 0.25  0.19  1.30  
工作年限 -0.16  0.25  -0.65  
家庭年收入 0.08  0.13  0.63  
现有理财存量 -0.14  0.11  -1.25  
接触理财产品时间 0.48*** 0.12  4.05  











表 19 陈述2回归结果 
变量 回归系数 标准差 T值 
a 4.71*** 0.99  4.77  
年龄 0.21  0.28  0.75  
性别 0.27  0.27  1.00  
学历 -0.14  0.18  -0.79  
工作年限 -0.22  0.24  -0.94  
家庭年收入 0.25** 0.12  2.02  
现有理财存量 -0.20 0.10  -1.90  
接触理财产品时间 0.17  0.11  1.53  










表 20 陈述3回归结果 
变量 回归系数 标准差 T值 
a 5.38*** 0.93  5.81  
年龄 0.32  0.26  1.26  
性别 0.04  0.25  0.15  
学历 -0.20  0.17  -1.19  
工作年限 -0.35  0.22  -1.58  
家庭年收入 0.34*** 0.12  2.94  
现有理财存量 -0.27*** 0.10  -2.76  
接触理财产品时间 0.18 0.11  1.67  











表 21 陈述4回归结果 
变量 回归系数 标准差 T值 
a 5.20*** 1.02  5.07  
年龄 0.28 0.29  0.96  
性别 0.06 0.28  0.22  
学历 -0.26 0.19  -1.35  
工作年限 -0.30 0.25  -1.21  
家庭年收入 0.37*** 0.13  2.94  
现有理财存量 -0.30*** 0.11  -2.83  
接触理财产品时间 0.11 0.12  0.93  














































































































表 23 认知信任变量之间的相关性 
1.0000 0.7514 0.7892 0.7532 0.6989 0.6705 0.7518 
 1.0000    0.9397 0.8431 0.8022 0.7512 0.7955 
  1.0000 0.8609 0.8077 0.7512 0.8197 
   1.0000 0.8367 0.7748 0.7939 
    1.0000 0.7720 0.7814 
     1.0000 0.9125 
      1.0000 
情感信任的相关度也比较高，我们认为问卷中与情感信任相关的变量是可靠的。 
表 24 情感信任变量之间的相关性 
1.0000 0.6627 0.5282 0.5943 
 1.0000 0.4557 0.5865 
  1.0000 0.6506 









表 25 回归结果 
变量 回归系数 标准差 T值 
a 5.8062*** 0.06 100.8 
PCRZ -0.0625 0.09 -0.68 
PCQG 0.5731*** 0.04 16.28 
























1.0000 0.7777 0.6967 
您相信钜派能够保
障客户的权益 
 1.0000 0.8471 
将资金放在钜派让
我觉得很放心 























































表 27 回归结果  













































  -0.07   
（-0.60） 







  -0.13   
（-1.14） 































PCPT2  -0.19** 
(-2.33) 

































表 28 男性投资者回归结果 

























  -0.52*** 
（-2.84） 


















  0.05    
（0.32） 







  -0.14   
（-1.03） 







  0.02 
（0.20） 
 -0.03   
（-0.24） 
 










PCPT1  0.50*** 
（11.20） 




PCPT2  -0.19 
(-1.60) 




PCPT3  0.58** 
(2.28) 



















注：PCPT1，PCPT2，PCPT3 为 x1-x8 的主成分因子，代表平台因子，z1为表 22第一行所示变量，PCRZ 为理财师认知信任度因






表 29 女性投资者回归结果 






  -0.01 
（-0.02） 







  -0.26 
（-1.03） 




























  -0.26*   
（-1.65） 







  0.02    
（0.17） 























PCPT1  0.58*** 
（10.12） 




PCPT2  0.15 
(1.30) 




PCPT3  0.23 
(0.90) 



















注：PCPT1，PCPT2，PCPT3 为 x1-x8 的主成分因子，代表平台因子，z1为表 22第一行所示变量，PCRZ 为理财师认知信任度因












表 30 控制变量下的分样本回归结果 
 年龄 学历 工作年限 年收入 理财存量 理财年限 
控制变量：小于中值 



























































































































表 31 控制变量下的多元回归结果 
 模型1 模型2 模型3 模型4 模型5 模型6 模型7 模型8 
















































































 年龄 0.02 
(0.28) 
      -0.05 
(-0.31) 
 性别  0.02 
(0.13) 
     0.10 
(0.64) 
 学历   0.04 
(0.39) 
    0.03 
(0.26) 
 工作年限    0.02 
(0.38) 
   0.09 
(0.63) 
 收入     0.06 
(1.26) 
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 1 2 3 4 5 6 7 
财富管理平台的信誉度对我来说最重要 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
产品本身的信息对我最重要 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
我最看重对理财师的信誉度 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
我会花更多时间来研究财富管理平台的信誉度 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
我会花更多时间来研究产品本身的信息 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
我会花更多时间来研究理财师的信誉度 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
财富管理平台的信誉度比产品本身信息更重要 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
理财师的信誉度比产品本身信息更重要 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 




 1 2 3 4 5 6 7 
如果我的理财师离开现在公司，我还会继续购
买这家公司的理财产品 
○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
如果我的理财师离开现在的公司，我希望知道
他/她加入哪家新公司 
○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
如果我的理财师离开现在的公司，我会继续和
他/她保持联系 
○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
如果我的理财师加入了一家新公司并开始销售
产品，我很可能会购买新公司产品 




 1 2 3 4 5 6 7 
您相信钜派的理财师很可靠 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
您相信钜派理财师的建议值得信赖 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
您相信钜派对销售的理财产品所做的说明 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
您相信钜派能够履行合同或产品协议中所做的承
诺 
○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
您相信钜派能够保障客户的权益 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
您愿意将进行财富管理需要的信息充分告知钜派
理财师 
○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
您喜欢与钜派理财师进行交流 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
您愿意了解钜派最新的理财产品 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
您喜欢向亲朋好友推荐钜派的财富管理服务以及
产品 
○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
我喜欢钜派理财师为我规划的资产配置方案 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
将资金放在钜派让我觉得很放心 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
钜派理财师对宏观经济状况市场走向把握准确 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
钜派理财师对投资产品有全面和深入的研究 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
钜派理财师出具的理财规划很专业 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
钜派理财师在推荐产品时，能充分揭示风险，如
实告知 
○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
钜派理财师在推荐或配置产品时，能充分从客户
利益出发，选择与客户风险偏好相匹配的产品 
○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
钜派理财师在销售产品时，不存在过度销售、误
导客户或欺诈行为 




○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
目前为您服务的钜派理财师与您认识了很长时间 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
您认为目前为您服务的钜派理财师是您的朋友 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
您愿意与目前为您服务的钜派理财师讨论您的个
人生活或工作 
○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
钜派理财产品宣传资料等内容真实，无夸大收
益、隐瞒风险等做法 
○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
钜派理财产品协议、合同能充分保障客户权益，
无霸王条款 
○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
钜派能定期公开披露理财产品资金运作状况、收
益等信息，披露内容真实充分，客户获取方便 




○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
钜派财富管理业务具有较高知名度 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
您经常在不同媒体看到钜派财富管理业务的广告
或宣传 
○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
有很多熟悉的人向您推荐钜派的财富管理业务 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 








 1 2 3 4 5 6 7 
1）理财师年龄 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
2）学历高 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
3）毕业于著名高校 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
4）之前有大银行或其他大机构工作经历 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
5）在现在公司/平台的工作年限 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
6）财富管理行业从业经历丰富 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
7）态度好 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
8）为人诚恳，说话可信 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
9）有责任心 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
10）规范专业合规 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
11）对客户回应迅速 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
12）与客户沟通频繁 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
13）全方位了解客户需求 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
14）对产品有全面深入的了解 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
15）对宏观经济的把握准确 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
16）与我像朋友一样相处 ○ ○ ○ ○ ○ ○ ○ 
1为非常不重要，7为非常重要。 
 
13.在上述的10个因素中，请列出您认为最重要的三个因素:[多选题]* 
□理财师年龄 
□理财师的学历 
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□理财师的毕业院校 
□之前有大银行或其他大机构工作经历 
□在现在公司/平台的工作年限 
□财富管理行业从业经历丰富 
□态度好 
□为人诚恳，说话可信 
□有责任心 
□规范专业合规 
□对客户回应迅速 
□与客户沟通频繁 
□全方位了解客户需求 
□对产品有全面深入的了解 
□对宏观经济的把握准确 
□与我像朋友一样相处 
 
14.在上述的10个因素中，请列出您认为最不重要的三个因素:[多选题]* 
□理财师年龄 
□理财师的学历 
□理财师的毕业院校 
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□之前有大银行或其他大机构工作经历 
□在现在公司/平台的工作年限 
□财富管理行业从业经历丰富 
□态度好 
□为人诚恳，说话可信 
□有责任心 
□规范专业合规 
□对客户回应迅速 
□与客户沟通频繁 
□全方位了解客户需求 
□对产品有全面深入的了解 
□对宏观经济的把握准确 
□与我像朋友一样相处 
 
15.关于影响客户对理财师信任的影响因素，请您列出您认为很重要但是本问卷没有包
含的因素，如无请跳过。[填空题] 
_________________________________ 
